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ABSTRACT
To day, For the part of corporation, e-commerce bot merely buy and sell product according to
online, on the contrary, e-commerce cover entire process from developments, marketing, sale,
delivery, service, and payment to various product and service, buy in base global network
customers, with support from network business partners throughout world. in this article be
discussed about sisitem e-comerce will base on internet resource and many another
information technology to support every step from this process. first identifies various
principal category and trend in ecommerce, second identify various important process from
system e-commerce. third, identify primary factor and rules that wanted web store so that
success in e-commerce. identify and explanation business value from several market kinds e-
commerce. latest discuss various benefit and surplus with weakness from several
alternatif'cliks and brick in e-commerce, in marketing network extension
Keywords: e-commerce, marketing, network.
PENDAHULUAN
Perkembangan teknologi (tele)komunikasi dan komputer menyebabkan terjadinya
perubahan kultur kita sehari-hari. Dalam era yang disebut “information age” ini, media
elektronik menjadi salah satu media andalan untuk melakukan komunikasi dan bisnis. E-
commerce merupakan  pengembangan dari komersialisasi  dengan mengeksploitasi media
elektronik. Meskipun penggunaan media elektronik ini belum dimengerti, akan tetapi desakan
bisnis menyebabkan para pelaku bisnis mau tidak mau harus menggunakan media elektronik
ini. Sebagai contoh, usaha bisnis harus memiliki website. Kepemilikan website ini menentukan
kredibilitas dari perusahaan, hampir semua usaha bisnis saat ini  kepemilikan telepon
merupakan suatu keharusan.
Banyak masalah yang menghambat perkembangan e-Commerce. Selain permasalahan
penguasaan teknis, ada juga permasalahan yang sifatnya non teknis. Kesemua masalah tersebut
diharapkan dapat diselesaikan dengan baik (Rahardjo,1999). Bagi sebagian besar perusahaan
saat ini, e-commerce bukan hanya sekedar membeli dan menjual produk secara online. Akan
tetapi penggunaan e-commerce meliputi seluruh proses dari pengembangan, pemasaran,
penjualan, pengiriman, pelayanan, dan pembayaran untuk berbagai produk dan jasa yang
diperjualbelikan dalam dasar global berjaringan para pelanggan, dengan dukungan dari
jaringan para mitra bisnis diseluruh dunia. Dalam tulisan ini akan dibahas tentang sisitem e-
commerce bergantung pada sumber daya internet dan banyak teknologi informasi lainnya
untuk mendukung setiap langkah dari proses ini.
Perusahaan-perusahaan yang bergantung pada e-commerce baik sebagai pembeli atau
penjual bergantung pada teknologi berbasis internet, dan aplikasi serta layanan e-commerce
untuk menyelesaikan masalah pemasaran, penemuan produk, proses penyelesaian transaksi
dan proses layanan pelanggan serta produk. Contoh, e-commerce meliputi pemasaran
interaktif, pemesanan, pembayaran, dan proses dukungan dengan pelanggan melalui catalog e-
commerce dan situs lelang di World Wide Web. Akan tetapi, e-commerce juga meliputi berbagai
proses bisnis seperti akses internet ke database persediaan oleh pelanggan dan pemasok
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(pemrosesan transaksi), akses internet system manajemen hubungan pelanggan oleh para
perwakilan layanan untuk pelanggan (pelayanan dan dukungan) dan kerjasama dengan
pelanggan dalam pengembangan produk melalui pertukaran email serta berita kelompok di
internet.
Selama beberapa periode yang telah lewat, e-commerce yang didasarkan pada teknologi
Web-Internet memasuki wilayah organisasi dan aktivitas sosial, mendasari perluasan organisasi
dan kategori perkembangan teknologi yang dibutuhkan dan bisa dimanfaatkan secara optimal.
Aspek-aspek pokok e-commerce diidenfifikasikan dalam lima macam yaitu commerce,
collaboration, communication, connection, dan computation. Aspek-aspek tersebut membawa
peluang innovasi tertentu yang dapat digunakan untuk mengorganisasikan dan meraih pasar,
menawarkan produk yang inovatif, kolaborasi dengan partner bisnis, trnsformasi proses bisnis
dan dan mengorganisasikan layanan sistem informasi. Hasilnya adalah kerangka kerja yang
komprehensif e-commerce berbasis teknologi artinya transformasi bisnis dan metadisciplinary
research field. (Zwass, 2003).
PEMBAHASAN
Definisi e-Commerce
Saat ini belum ada definisi e-commerce yang disepakati bersama sehingga sering terjadi
kerancuan. Ada yang mengatakan bahwa e-commerce adalah website yang digunakan untuk
berdagang (semacam storefront), ada juga yang memahami bahwa e-commerce adalah EDI.
Sebagai cantoh, berikut ini adalah definisi e-commerce yang diberikan (Baum,1999)
E-Commerce is a dynamic set of technologies, applications, and business  process that
link enterprises, consumers, and communities through electronic transactions and the
electronic exchange of goods, services, and information.
Keunggulan E-commerce
E-Commerce banyak memberikan keunggulan-keunggulan yang ditawarkan, terutama
bagi perusahaan-perusahaan yang ingin memperluas jaringan pemasarannya dan melakukan
banyak efisiensi, berikut ini  keuntungan yang ditawarkan antara lain:
1. Revenue stream yang baru yang mungkin sulit atau tidak dapat diperoleh melalui  cara
konvensional
2. Meningkatkanmarket exposure
3. Menurunkan biaya operasi (operating cost)
4. Memperpendek waktu product-cycle
5. Meningkatkan supplier management
6. Melebarkan jangkauan (global reach)
7. Meningkatkan customer loyality
Meningkatkan value chain dengan mengkomplemenkan business practice,
mengkonsolidasikan informasi dan mebukanya kepada pihak-pihak yang terkait di dalam value
chain.
Apakah  kita  akan melihat pertumbuhan berkelanjutan dalam aplikasi e-comerce
(internet)? Metcalfe’s Law menganggap: nilai jaringan untuk masing-masing anggota adalah
proporsi pada jumlah pengguna lain, diexpresikan seperti  (n2 – n) / 2 . Ada peningkatan
keuntungan lebih  bagi organisasi dan orang menggunakan Web. (Maritin 2005)
Berbagai Kategori e-Commerce
Banyak perusahaan yang mensponsori tiga kategori dasar dari aplikasi e-commerce; e-
commerce business-to-business, business-to-business, dan consumer-to-consumer. (Brien
2005). Berikut adalah pembahasan mengenai ketiga kategori e-commerce tersebut.
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E-commerce Business-to-Consumer (B2C). Dalam bentuk e-commerce semacam ini,
perusahaan harus mengembangkan pasar elektronik yang menarik untuk menjual berbagai
produk dan jasa ke para pelanggan. Banyak perusahaan yang menawarkan situs Web e-
commerce yang menyediakan pajangan virtual dan katalog multimedia, pemrosesan pesanan
interaktif, sistem pembayaran yang aman, dan dukungan pelanggan online.
E-commerce  Business-to-Business (B2B). Kategori e-commerce ini melibatkan pasar e-
business dan hubungan pasar langsung antar perusahaan. Contoh banyak perusahaan
menawarkan situs Web yang aman berisikatalog  e-commerce melalui internet atau ekstranet
untuk para pelanggan dari perusahaan dan para pemasok. Hal lain juga sangat penting adalah
portal e-commerce B2B yang menyediakan pasar lelang dan jual beli untuk berbagai
perusahaan. Perusahaan lain dapat bergantung pada pertukaran data elektronik (electronic
data interchange-EDI) melalui internet atau intranet untuk pertukaran komputer ke komputer
atas berbagai dokumen e-commerce dengan para pelanggan besar dari pelanggan dan
pemasoknya.
E-commerce Consumer-to-Consumerce (C2C). Keberhasilan dari lelang online , tempat
para pelanggan dan juga perusahaan dapat membeli serta menjual ke satu sama lain dalam
proses situs Web lelang, menjadi C2C sebuah strategi bisnis e-commerce yang penting.  Jadi
partisipasi atau mensponsori lelang pelanggan atau perusahaan adalah alternatif e-commerce
yang penting untuk B2C, C2B (Consummer-to-business) atau B2B. Iklan personal elektronik
dari produk atau jasa untuk membeli atau menjual oleh para pelanggan di situs Koran
elektronik, portal, e-commerce pelanggan, atau situs Web personal juga merupakan bentuk e-
commerce C2C yang penting lainnya.
Pokok-Pokok Proses e-Commerce
Pokok-pokok yang dibutuhkan dalam e-commerce untuk operasi dan manajemen
aktivitas e-commerce yang berhasil dengan baik, difokuskan pada peran yang dimainkan dari
berbagai proses dalam sistem e-commerce. Berikut ini penjelasan pembahasan singkat untuk
setiap  proses pokok tersebut;
1. Pengendalian akses dan keamanan, proses e-commerce harus membangun rasa percaya
dan akses yang aman antara berbagai pihak dalam transaksi e-commerce, melalui
otentikasi pemakai, pengorganisasian akses dan penerapan berbagai fitur keamanan.
Perusahaan yang melakukan e-commerce B2B dapat bergantung pada pertukaran
industri terbatas untuk memperoleh barang dan jasa, atau melalui portal perdagangan
Web yang memungkinkan hanya para pelanggan yang terdaftar mengakses informasi
dan aplikasi perdagangan. Proses keamanan lain melindungi sumber daya situs e-
commerce dari berbagai ancaman seperti hacker, pencurian password atau nomor kartu
kredit dan kegagalan sistem.
2. Membuat profil dan personalisasi, proses pembuatan profil dapat dijalankan untuk
mengumpulkan data informasi tentang perusahaan dan membangun profil elektronik
dari berbagai karaktristik. Profil pemakai dikembangkan dengan menggunakan alat
pembuatan profil seperti pendaftaran, file cookie, software penelusur perilaku dalam
situs web dan proses pemakai. Profil ini digunakan untuk mengenali perusahaan sebagai
pemakai individual dan memberikan tampilan   atas berbagai isi situs tersebut, serta
saran produk dan iklan web yang telah dipersonalisasi sebagai bagian dari strategi
pemasaran personal. Proses pembuatan profil juga digunakan untuk membangun
mengontentikasi identitas untuk tujuan manajemen rekening dan pembayaran, serta
untuk mengumpulkan data mengenai manajemen hubungan pelanggan, perencanaan
pemasaran, serta manajemen situs web.
3. Manajemen pencarian, proses pencarian yang efisien  dan efektif memberikan
kemampuan bagi situs web e-commerce terkemuka untuk membantu para pelanggan
untuk menemukan produk atau jasa tertentu yang mereka inginkan untuk dievaluasi
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atau dibeli. Software  e-commerce dapat meliputi komponen mesin pencari situs web,
atau perusahaan dapat mendapatkan mesin pencari e-commerce khusus dari
perusahaan teknologi pencarian seperti Google dan Requisite Technology. Mesin pencari
dapat menggunakan gabungan dari berbagai teknik pencarian, termasuk pencarian
berdasarkan isi atau berdasarkan parameter.
4. Manajemen isi dan katalog. Software manajemen isi membantu perusahaan e-commerce
untuk mengembangkan, menghasilkan , mengirimkan, memperbaharui dan menyimpan
data dan teks serta informasi multimedia disitus web e-commerce.  Isi e-commerce
sering kali berbentuk catalog multi  media mengenai informasi produk. Jadi membuat
dan mengelola isi katalog adalah rangkaian utama dari manajemen isi. Software isi dan
manajemen bekerja dengan alat pembuat profil, untuk mempersonalisasikan isi
halaman web yang dilihat oleh setiap pemakai. Manajemen isi dan katalog dapat
diperluas untuk memasukan proses konfigurasi produk yang mendukung layanan
mandiri berbasis web dan menyesuaian massal atas berbagai produk perusahaan.
Software konfigurasi membantu para pelanggan online untuk memilih rangkaian
optimum fitur produk yang memungkinkan, yang dapat dimasukkan ke dalam barang
jadi.
5. Manajemen arus kas, banyak dari proses bisnis dalam aplikasi e-commerce yang dapat
dikelola dan sebagian diotomatisasi. Manajemen arus kerja dalam e-business dan e-
commerce bergantung pada mesin software arus kerja yang berisi berbagai model
software dari proses bisnis yang harus diselesaikan yang merupakan rangkaian yang
telah ditetapkan terlebih dahulu dari berbagai peraturan bisnis, peran stakeholder,
persyaratan otorisasi, alternative pengiriman, database yang digunakan,  dan urutan
tugas yang dibutuhkan untuk setiap proses e-commerce. Jadi, sistem arus kerja
memastikan bahwa transaksi, keputusan dan aktivitas kerja yang tepat dilakukan, serta
data dan dokumen yang benar telah dikirimkan ke para karywan, pelanggan, pemasok,
dan pihak-pihak lain yang berkepentingan dengan perusahaan.
6. Pemberitahuan kegiatan, sebagian besar aplikasi e-commerce adalah sistem yang
digerakan oleh kegiatan, yang merespon berbagai kegiatan dari situs web pertama kali
oleh pelanggan baru. Hingga proses pembayaran dan pengiriman dan hubungan
pelanggan yang tidak ternilai serta aktivitas manajemen rantai pasokan. Proses
pemberitahuan kegiatan memainkan peranan penting dalam sistem e-commerce,
karena para pelanggan, pemasok dan pegawai serta stakeholder lainnya harus
diberitahukan mengenai semua kegiatan yang dapat berdampak pada status software
arus kerja untuk memonitor semua proses e-commerce dan mencatat semua kegiatan
yang relevan, termasuk perubahan mendadak atau situasi bermasalah. Kemudian sistem
itu bekerja dengan system pembuat profil pemakai untuk secara otomatis
memberitahukan semua stakeholder yang terlibat dalam berbagai kegiatan transaksi
dengan menggunakan metode yang diinginkan pemakai atau pesan elektronik, seperti
email, newsgroup, pager, dan komunikasi melalui faks, termasuk memberitahu pihak
manajemen perusahaan agar mereka dapat merespon karywan mereka atas berbagai
kegiatan e-commerce dan respons pelanggan serta pemasok
7. Kerja sama dan perdagangan, proses e-commerce adalah mendukung kesepakatan kerja
sama penting dan layanan perdagangan yang dibutuhkan oleh para pelanggan, pemasok,
stakeholder lainnya untuk menyelesaikan transaksi e-commerce. Kerja sama diantara
mitra dagang dalam e-commerce juga dapat disediakan oleh layanan perdagangan
berbasis internet.
Proses Pokok Pembayaran Elektronik
Pembayaran untuk produk dan jasa adalah rangkain proses nyata dan penting dalam
transaksi e-commerce. Akan tetapi, proses pembayaran adalah tidak sederhana, karena sifat
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elektronik transaksi yang hampir anonim terjadi diantara berbagai sistem komputer
jaringan  pembeli dan penjual, serta banyak isu keamanan yang dilibatkan. Proses
pembayaran e-commerce juga sangat rumit karena banyaknya jenis alternatif debit dan
kredit serta lembaga keuangan dan perantara yang menjadi bagian dari proses  tersebut.
Oleh karenanya, berbagai sistem pembayaran elektronik (electronic payment system) telah
berubah sejalan dengan waktu. Selain itu berbagai system pembayaran baru sedang
dikembangkan dan diuji untuk memenuhi tantangan keamanan serta teknis dari e-
commerce di internet.
1. Proses pembayaran Web, kebanyakan sistem e-commerce di bisnis yang terlibat dalam
Web dan B2C pelanggan bergantung pada proses pembayaran kartu kredit. Akan tetapi,
banyak sistem e-commerce B2B yang tergantung pada proses pembayaran yang rumit
berdasarkan pada penggunaan pesanan pembelian. Akan tetapi, kedua jenis e-commerce
tersebut biasanya menggunakan proses kereta belanja elektronik, yang memungkinkan
para pelanggan untuk memilih produk dari tampilan katalog situs web dan
meletakkanya sementara dalam  keranjang belanja untuk kemudian ditotal serta
diproses.
2. Electronic Fund Transfer(EFT). Sistem transfer dana elektronik  adalah bentuk umum
dari pembayaran elektronik dalam industri perbankan serta ritel. Sistem EFT
menggunakan berbagai teknologi informasi untuk menangkap dan memproses uang
serta kredit antar bank, perusahaan dan para pelanggan mereka, contoh jaringan
perbankan mendukung terminal teller disemua kantor bank dan ATM diberbagai lokasi
diseluruh dunia. Bank perusahaan kartu kredit dan perusahaan lainnya dapat
mendukung layanan pembayaran melalui  telepon. Layanan pembayaran berbasis web
untuk pembayaran otomatis tagihan yang memungkinkan para nasabah bank dan
layanan pembayaran tagihan lainnya menggunakan internet untuk membayar tagihan
secara elektronik. Selain itu di toko-toko ritel dihubungkan menjadi jaringan dengan
sistem EFT bank. Hal ini memungkikan untuk mengunakan kartu kredit dan kartu debit
agar secara instan membayar bensin, toko bahan pangan atau pembelian lainnya
diberbagai ritel yang menerapkan EFT.
3. Pembayaran elektronik yang aman. Pembelian kartu kredit sangat rawan gangguan dari
pengendus jaringan, software yang dengan mudah mengenali format nomor kartu
kredit. Beberapa alat keamanan dasar yang digunakan untuk mengatasi masalah
keaman ini adalah; (1) enskripsi (kode dan  pengacakan)  data para pelanggan dan
pedagang, (2) enskripsi data yang lewat anatara pelanggan dengan transaksi otorisasi
kartu kredit perusahaan atau (3) mengambil informasi secara sensitif secara offline.
E-commerce Business-to Consumer
Yaitu aplikasi e-commerce yang berfokus kepada para pelanggan memiliki tujuan
penting yang sama,  menarik calon pembeli, melakukan transaksi atas barang dan jasa, serta
membangun loyalitas pelanggan melalui pelayanan yang baik untuk setiap individu dan terihat
dengan berbagai fitur komunitas.
Apa yang diperlukan untuk menciptakan keberhasilan e-commerce B2C?  Itu adalah
pertanyaan yang banyak diajukan dalam gelombang kegagalan dari banyak perusahaan dot-com
yang murni menjalankan B2C. Salah satu jawaban yang jelas adalah menciptakan usaha bisnis
web yang menawarkan berbagai produk dan jasa yang menarik dengan nilai besar untuk
pelanggan dan yang rencana bisnisnya didasarkan pada perkiraan yang realistis atas tingkat
laba dalam tahun pertama atau kedua operasinya-sebuah kondisi yang tidak ada pada banyak
perusahaan dot-com yang gagal. Akan tetapi kegagalan semacam itu tidak menghalangi
gelombang juta perusahaan, baik besar maupun kecil, yang memindahkan paling tidak sebagian
dari bisnis mereka ke web. Jadi ada beberapa faktor penting keberhasilan dan berbagai
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kemampuan situs web untuk perusahaan yang menjalankan e-commerce B2C atau B2B.( Brien,
2005)
Di internet, halangan waktu, jarak dan bentuk dapat ditembus, sehingga perusahaan
dapat melakukan transaksi penjualan barang dan jasa 24 jam dalam sehari, 7 hari dalam
seminggu, 365 hari dalam setahun dengan para pelanggan dari berbagai seluruh dunia. Dalam
beberapa kasus tertentu, bahkan merupakan hal yang mungkin dilakukan untuk mengubah
barang fisik (CD, paket software, surat kabar) ke dalam bentuk barang virtual (audio, MP3,
software yang bisa di-download, informasi dalam format HTML)
Fakta mendasar dari paritel di internet adalah semua situs web ritel dibuat sama. Slogan
“lokasi, lokasi,lokasi” dalam ritel bukan merupakan hal yang penting. Tidak ada situs yang lebih
dekat dengan para pelanggan web dan para pesaing menawarkan barang serta jasa yang hampir
sama, hanya sejauh satu klik. Hal ini membuat perusahaan harus menemukan cara untuk
membangun kepuasaan, loyalitas, dan hubungan pelanggan, agar para pelanggan tetap kembali
ke toko Web mereka. Jadi kunci keberhasilan ritel elektronik adala mengoptimalkan beberapa
faktor utama seperti pilihan dan nilai, kinerja dan efisiensi layanan, tampilan dan cita rasa dari
situs, iklan dan insentif unuk membeli, perhatian personal, hubungan dengan komunitas serta
keamanan dan keandalan. Faktor -faktor yang penting untuk keberhasilan bisnis Web B2B ini
adalah;
1. Pilihan nilai. Tentu saja bisnis harus menawarkan pilihan yang bagus atau berbagai pilihan
produk dan jasa yang menarik bagi para pelanggan dengan harga bersaing atau mereka akan
dengan cepat pergi dari sebuah toko web. Akan tetapi harga dari perusahaan tidak harus
terendah  dalam web jika mereka membangun reputasi untuk kualitas tinggi, jaminan
kepuasan dan dukungan pelanggan yang bagus untuk pelanggan ketika berbelanja dan
setelah terjadi penjualan.
2. Kinerja dan layanan. Orang tidak ingin dibuat untuk menunggu ketika menjelajahi untuk
memilih atau membayar dalam sebuah toko web. Situs harus didesain secara efisien untk
kemudahan akses, belanja dan pemeblian dengan kekuatan server dan kapasitas jaringan
yang cukup untuk mendukung lalu lintas situs web. Belanja melalui web dan layanan
pelanggan juga harus mudah serta cepat. Selain itu produk yang ditawarkan harus tersedia
dalam persediaan untuk segera dikirimkan ke pelanggan.
3. Tampilan dan rasa.  Situs B2C dapat menawarkan pajangan web, area pembelanjaan dan
catalog produk multimedia yang menarik. Hal ini dapat berkisar dari pengalaman belanja
yang menyenangkan melalui audio, video dan grafik bergerak hingga tampilan dan rasa yang
lebih sederhana dan nyaman. Jadi sebagian besar situs e-commerce peritel, memungkinkan
pelanggan menjelajahi berbagai bagian produk, memasukkannya ke dalam kereta belanja
virtual, serta masuk ke kasir virtual ketikan mereka siap untuk membayar pesanan.
4. Iklan dan Insentif. Beberapa toko web beriklan  dalam media tradisional, tetapi kebanyakan
beriklan dalam web dengan spanduk iklan bersaran dan dipersonalisasi serta promosi dalam
halaman web atau email. Kebanyakan situs B2C juga menawarkan para pembeli insentif
untuk membeli dan mengembalikan. Biasanya hal ini berarti pemberian kupon, diskon,
penawaran khusus, serta voucher untuk layanan web lainnya, kadang kala dengan situs web
perital elektronik lainnya di lintas situs web. Banyak toko web yang juga meningkatkan
pasar mereka dengan menjadi bagian dari program pertukaran iklan spanduk web bersama
ribuan peritel web lainnya.
5. Perhatian Personal. Mempersonalisasikan pengalaman  belanja mendorong untuk membeli
dan melakukan kunjungan. Jadi software e-commerce dapat secara otomatis mencatat
rincian dari kunjungan pelanggan  dan membangun profil pemakai, serta pembeli lainnya.
Banyak situs yang mendorong mendaftar di situs perusahaan dan mengisi profil hobi.
Selajutnya kapan saja kita kembali akan disebut dengan nama atau berbagai bagian situs
yang paling menarik bagi kita. Kemampuan pemasaran langsung dan pembangun hubungan
ini adalah salah satu kelebihan utama dari praktek ritel web yang dipersonalisasi.
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6. Hubungan Komunitas. Memberi para pelanggan online yang memiliki minat khusus suatu
perasaan memiliki atas sekelompok individu yang hampir sama, membantu membangun
loyalitas serta nilai pelanggan. Jadi hubungan situs dan daya tarik program pemasaran
membangun serta mempromosikan komunitas virtual antara pelanggan, pemasok,
perwakilan perusahaan dan lain-lain melalui berbagai alat kerja sama berbasis Web.
7. Keamanan dan keandalan. Sebagai pelanggan dari sebuah toko Web yang berhasil, harus
merasa yakin bahwa kartu kredit, informasi personal dan rincian transaksi aman dari
penggunaan yang tidak sah. Juga harus merasa bahwa berhubungan dengan perusahaan
yang bisa dipercaya, yang produk-produknya serta informasi situs Web lainnya dapat
dipercaya seperti dengan yang diiklankan. Pemenuhan pesanan dan pengiriman yang
dilakukan sesuai seperti permintaan. Dalam jangka waktu yang dijanjikan dan dengan
dukungan pelanggan yang bagus adalah berbagai ukuran lainnya dari keandalan peritel
elektronik.
Persyaratan untuk Toko Web
Sebagian besar penjual e-commerce B2C membentuk situs bisnis ritelnya  dalam World
Wide Web baik peritel besar maupun peritel kecil untuk barang-barang khusus, mempunyai
fokus utama untuk mengembangkan, mengoperasikan dan mengelola situs Web agar mereka
dapat menjadi tujuan utama bagi para pelanggan yang akan berulang ulang memilih masuk ke
situs untuk membeli produk dan jasa. Jadi situs Web harus dapat menunjukan  berbagai faktor
utama untuk keberhasilan e-commerce, untuk ituk ita akan jelaskan dasar-dasar persyaratan
toko web untuk diimplementasikan untuk mendukung keberhasilan bisnis ritel dalam web.
1. Mengembangkan Toko Web. Begitu membangun situs web, maka situs tersebut
harus dikembangkan sebagai bisnis ritel Web dalam berbagai cara agar dapat
menarik pengunjung ke situs kita dan mengubah menjadi pelanggan web yang loyal.
Jadi situs web seharusnya meliputi halaman web dan iklan email serta berbagai
promosi untuk para pengunjung dan pelanggan web, serta program pertukaran iklan
web dengan toko web lainnya. Selain itu kita dapat mendaftarkan situs web ke
mesin-mesi pencari  web dan direktori utama untuk membantu para perselancar web
menemukan situs kita dengan lebih mudah. Selain itu dapat dipertimbangkan untuk
melakukan afiliasi sebagai mitra usaha kecil dengan berbagai portal web seperti
Yahoo dan Google, situs paritel elektronik dan lelang yang lebih besar serta berbagai
pusat usaha kecil.
2. Melayani pelanggan. Begitu ritel berada dalam web dan menerima pengunjung situs
web harus membantu menyambut serta melayani mereka secara personal dan efisien
agar mereka dapat menjadi pelanggan yang loyal. Jadi, kebanyakan peritel elektronik
menggunakan beberapa alat situs web untuk membuat profil, file pelanggan dan
halaman web serta promosi personal yang membantu mereka mengembangkan
hubungan pribadi dengan pelanggan mereka. Hal ini meliputi penciptaan intensif
untuk mendorong para pengunjung mendaftar, mengembangkan file cookie web
untuk secara otomatis mengidentifikasi pelanggan yang kembali atau membuat
kontrak dengan perusahaan penelusuran situs web seperti Double Clik dan lain-
lainnya untuk software yang secara otomatis mencatat secara analisis rincian
perilaku situs Web dan preferensi para pembeli di web.Tentu saja, situs web harus
tampak dan terasa menarik, ramah serta efisien sebagai toko web. Hal ini berarti
harus memiliki berbagai fitur e-commerce seperti secara dinamis mengubah dan
memperbaharui katalog multimedia, mesin pencari kartalog yang cepat dan system
kereta belanja yang nyaman, yang diintegrasikan dengan informasi belanja web,
promosi, pembayaran,  serta rekening pelanggan, software pemrosesan pesanan e-
commerce harus cepat dan dapat menyesuaikan diri dengan promosi yang
dipersonalisasi serta pilihan pelanggan seperti penangananhadiah, diskon khusus,
pembayaran kredit atau yang lain-lainnya, serta berbagai alternatif pengiriman dan
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pajak. Selain itu, mengirim secara otomatis pemberitahuan e-mail ke pelanggan.
Untuk mendokumentasi saat pesanan diproses dan dikirim adalah fitur layanan
pelanggan paling penting dalam pemrosesan transaksi peritel
elektronik.Memberikan dukungan bagi pelanggan untuk toko web adalah
kemampuan situs web yang penting. Begitu banyak situs peritel elektronik yang
menawarkan menu bantuan, tutorial dan daftar pertanyaan yang paling sering
diajukan untuk menyediakan fitur layanan mandiri bagi para pembeli di web. Tentu
saja, surat-menyurat email dengan para staf layanan pelanggan di toko web.
Menawarkan bantuan yang lebih personal untuk pelanggan. Membuat kelompok
diskusi situs Web dan ruang bincang bagi para pelanggan dan personil toko web.
Kita bisa membantu pelanggan menemukan informasi dan sumber daya tambahan,
serta bisa menghasilkan pendapatan komisi dari program afisiliasi pemasaran dari
para peritel web lainnya.
3. Mengelola Toko Web. Toko ritel Web dikelola sebagai bisnis dan situs web, dan
kebanyakan perusahaan hosting e-commerce menawarkan software dan layanan
untuk membantu pelanggan melakukannya,menyediakan  klien hosting   dengan
berbagai laporan manajemen yang mencatat serta menganalisis lalu lintas toko Web,
persediaan dan hasil penjualan. Layanan lainnya membangun daftar pelanggan
untuk e-mail dan promosi halaman Web, menyediakan fitur manajemen hubungan
pelanggan untuk membantu mempertahankan pelanggan Web. Selain itu, beberapa
software e-commerce meliputi berbagai hubungan untuk mendownload data
persediaan dan penjualan ke dalam paket software akutansi dan pembuatan
laporankeuangan serta berbagai laporan.
Tentu saja persahaan hosting Web harus memungkinkan para klien toko
Web mereka 24 jam. Hal ini membutuhkan pembuatan atau kontrak kapasitas
jaringan yang memadai untuk menangani beban lalu lintas web yang sangat padat,
dan server jaringan yang jumlahnya lebih dari cukup dan sumber daya listrik untuk
merespon sistem atau mengatasi listrik mati. Kebanyakan dari perusahaan  hosting
menyediakan software  e-commerce yang menggunakan password dan enskripsi
untuk melindungi berbagai transaksi toko web dan catatan pelanggan, serta
menggunakan firewall jaringan dan pemonitoran keamanan untuk menumpaskan
serangan hacker serta ancaman keamanan lainnya. Banyak layanan hosting yang
juga menawarkan klien mereka dukungan teknologi 24 jam untuk membantu mereka
dengan masalah teknis apapun yang muncul.
E-commerce Business-to-Business
e-Commerce Business-to-Business adalah sisi grosir dan pasokan dari proses komersial
tempat berbagai perusahaan membeli, menjual atau berdagang dengan perusahaan-perusahaan
lainnya. e-Commerce B2B bergantung pada banyak teknologi nformasi yang berbeda, sebagian
besar diimplementasikan dalam situs web e-commerce di World Wide Web serta internet dan
ekstranet perusahaan. Implikasi B2B meliputi sistem katalog elektronik, system perdagangan
elektronik seperti portal jual beli  dan lelang, EDI, transfer dana elektronik dan lain-lain. Semua
faktor untuk membangun situs bisnis ritel.
Solusi implementasi e-commerce Business to Business, ada 10 langkah dalam
megimplementasi status perdagangan elektronik dengan merk lain dan proses internal akan
menentukan berapa banyak kebutuhan yang diwujudkan. Maka kita perlu mempersiapkan
beberapa langkah berikut ini, (Division of Coles Group, 2002)
1.  komunikasi
2.  menemukan kelayakan
3.  penelitian
4.  perencencanaan
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5.  menginstal
6.  persiapan data
7.  Test
8. mengirim
9.  mengkonversikan
10. implementasi
Pasar e-Commerce
Perusahaan ukuran apapun kini dapat membeli apa saja dari bahan kimia hingga suku
cadang elektronik, energi listrik yang berlebihan, bahan bangunan , atau produk kertas dalam
pasar e-commerce B2B. Banyak portal e-commerce B2B menyediakan beberapa jenis pasar.
Jadi, dapat menawarkan sebuah situs belanja melalui katalog dan pemesanan untuk berbagai
produk dari banyak pemasok dalam sebuah industri. Atau, dapat berfungsi sebagai tempat jual
beli untuk pembelian dan penjualan melalui proses lelang, atau dengan harga tawaran. Bentuk
yang sangat terkenal adalah situs web lelang elektronik untuk lelang B2B produk dan jasa.
Banyak dari portal e-commerce B2B dikembangkan dan dijalankan oleh pihak ketiga
perusahaan pembentukan pasar yang berfungsi  sebagai infomediari yang membawa pembeli
serta penjual bersama kedalam katalog, jual beli dan pasar lelang. Infomediari adalah
perusahaan yang berfungsi sebagai perantara dalam transaksi e-business dan e-commerce, yang
menyediakan produk dan jasa software pasar e-commerce untuk memperkuat portal web dalam
transaksi e-commerce. Contoh perusahaan infomediare adalah Ariba, FreeMarket.
Cliks and Briks dalam e-Commerce
Perusahaan mengetahui bahwa keberhasilan akan datang kepada siapa saja yang dapat
menalankan strategi Cliks and Briks, Cliks berarti menggunakan internet, sedangkan Briks
berarti menggunakan bangunan atau toko sebagaimana penjual tradisional, jadi perusahaan
memiliki toko yang sesungguhnya, yang menjembatani dunia nyata dengan dunia virtual.
Perusahaan yang berbeda perlu mengikuti jalur yang sangat berbeda untuk memutuskan
seberapa dekat atau jauh integrasi usaha internet dengan operasi tradisional mereka.
a.  Integrasi e-Commerce
Internet hanyalah saluran lain yang dipasang ke dalam arsitek bisnis. Pengintegrasi e-
Commerce dengan bisnis dapat dilakukan dalam beberapa cara, kedalam bisnis
tradisional perusahaan. Kasus bisnis untuk strategi semacam ini terletak pada;
 Pemanfaatan kemampuan strategi unik apapun yang ada dalam operasi bisnis
tradisional perusahaan, yang dapat digunakan untuk mendukung bisnis e-
commerce .
 Cara mendapatkan manfaat beberapa strategi dari mengintegrasi e-commerce ke
dalam bisnis tradisonal perusahaan seperti berbagi merek terkenal dan  informasi
bisnis penting, serta efisiensi kekuatan pembelian bersama dan distribusi.
b. Strategi Cliks and Briks lain
Dengan menggunakan kemitraan usaha bersama serta kemitraan strategis, hingga
pemisahaan penuh melalui perusahaan e-Commerce yang independen.
c. Pilihan saluran e-commerce
Beberapa tantangan yang harus dijawab oleh pihak manajemen berbagai perusahaan
dalam membuat keputusan cliks and briks serta dalam memngembangkan e-
commerce adalah saluran pemasaran atau penjualan yang dibuat oleh perusahaan
untuk melakukan dan mengelola aktivitas e-commerce penjualan tradisional
perusahaan, adalah pertimbangan utama dalam mengembangkan strategi e-
commerce perusahaan.yang dipilih. Bagaimana cara e-commerce ini diintegrasikan
dalam saluran.
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SIMPULAN
E-commerce melintasi seluruh proses pengembangan, pemasaran, penjualan,
pengiriman, pelayanan dan pembayaran produk serta jasa. Internet dan teknologi terkait
lainnya serta web e-commerce di World wide Web dan internet serta ekstranet perusahaan
berfungsi sebagai standar bisnis dan teknologi untuk pasar e-commerce bagi pelanggan dan
perusahaan dalam berbagai kategori dasar B2B, B2C dan berbagai implementasi dalam semua
aplikasi
Berbagai isu dalam e-commerce meliputi Portal e-commerce B2B dan B2C yang
didukung oleh proses terintegrasi yang berfokus pada pelanggan dan rantai pasokan.
Perusahaan harus mengevaluasi berbagai alternatif integrasi dan pemisahan e-commerce serta
kelemahan dan kelebihan manfaatnya ketika memilih strategi cliks and briks serta saluran e-
commerce.
Perusahaan biasanya menjual berbagai produk dan jasa ke para pelanggan dalam situs
web e-commerce yang menyediakan berbagai halaman web yang menarik katalog multimedia,
pemrosesan pesan interaktif, sistem pembayaran elektronik yang aman dan dukungan
pelanggan online. Toko web memiliki persyaratn utama, termasuk membangun dan
memasarkan bisnis web, melayani dan mendukung pelanggan, serta mengelola toko web.
Aplikasi e-commerce B2B melibatkan katalog elektronik, jual beli dan pasar lelang yang
menggunakan situs web serta portal internet, intranet dan ekstranet untuk menyatukan para
pembeli dan penjual.
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